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（註）　東洋曹達，山口敏明氏発表資料による。
な経過で売れてゆくかはわからない。これに
対して相関分析の場合には，時間的な経過も
わかる。
　原単位法（つみあげ法）
　製品がいろいろの用途に用いられるとき
に，その用途ごとに原単位を求め，それに各
用途の将来の需要量を乗じて需要量を想定す
る方法である。原単位とは製品1トン当りに
必要な原材料の割合である。
　第3・11表は苛性ソーダの需要予測の方法で
あり，各用途別に原単位がきまっている。そ
こで，各用途の製品の需要予測を行なえば，
苛性ソーダの需要量がわかる。用途別の製品
は沢山あるので，その予測はやや手数がかか
るが，官庁や業界で行なった予測値もあり，
それを利用することもできる。しかし自社で
も，相関分析や時系列の傾向分析などによっ
てその用途別製品の需要予測を行なわねばな
らない。この意味では，第3．11表の予測法
は，原単位と，巨視的予測方法との合成であ
るといえる。
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　この方法によると産業構造が変化して，ど
の産業がどのようにのびたり，のびなかった
りするかをある程度詳細に検討し，それにも
とついて予測を行なうことができる。この点
では，単なる巨視的予測とは異っている。
　原単位は過去の実績によってきめることが
多いが，それだけではない。買手の技術の進
歩によって原単位は低下する傾向がある。ま
た代替品の出現などによって原単位が変る。
このことを予測して将来の原単位を推定す
る。このように細かい検討を加えることがで
き，単なる巨視的な予測法と異っている。ま
た，原単位は，まったく先験的に，技術的に
計算することもできる。この点で新製品の需
要予測にも用いることができる。
　補充関係からの予測
　自動車のタイヤは自動車にとりつけられ
る。それは自動車を構成し補充するものであ
る。そこで自動車の需要量が予測できれば自
動車のタイヤの需要量が予測できる。またス
テンレス・キチンはアパートにとりつけられ
需要予測の序論的研究（河野）
るものが多い。そこでアパート建設の計画が
わかれば，その用途につかわれるステンレス
・キチンの需要量がわかる。このようにある
製品が他の製品の部分を構成したり，他の製
品の使用にともなって使用されることをここ
で補充関係とよぶ。このような関係を利用し
て要要予測をすることができる。補充関係の
他の例をあげると次ぎのようなものがある。
　自動車用ラジオー自動車
　合成洗剤一電気洗濯機
　写真フィルムー写真機
　補充関係からの予測は，原単位法と非常に
似ている点もあるが，やはり異っている。原
単位法は製品を構成する原材料について用い
られ，その原材料は1回限りしか使われな
い。補充関係は，多く耐久消費財を構成する
部品であるが，自動車ラジオのように必らず
必要であるというわけのものでもない。また
タイヤのように，すでに製品ができてからも
補修用の需要がある。またフィルムのように
カメラを構成するものではないが，カメラの
使用にともなって必らず使用される。しかし
その使用量は原単位のように厳密ではない。
このような点が原単位法とは異っている。
　この予測の例として自動車タイヤの予測が
あげられる。その予測の考え方は第3・12表の
通りである。自動車タイヤの需要量は，新車
第3・12表　国内向自動車タイヤ需要見とおし
36年実績 42年予測 45年予潰
品　　種　　別
本数量 本数窓 本数量
トラック・バス用
小形トラック用
乗　用　車　用
自動2輸車用
産業車両用
農耕機械用
計
新　　車　　用
補　　修　　用
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用と補修用とにわけられる。
　新車用は，昭和42年，45年の経済規模をま
ず推定し，この経済規模で自動車の保有台数
の推定を行なう。これから保有台数の増加お
よび取替台数を推定し，この合計から新車の
生産台数を推定する。新車の生産台数から，
新車用のタイヤの需要が求められる。
　補修用の需要は，
　　保有台数×1車平均走行粁＝総走行粁
　　　総走行粁÷タイヤの平均耐用走行粁
　　　　×本数＝補修用タイヤ需要
となる。保有台数の増加の盛んなときには新
車用の需要が多いが，自動車の普及がある程
度進むと補修用のタイヤの需要の割合が増大
してくる。
　結局，自動車タイヤの補充関係による需要
は次のようになる。
［替取
臨懸自台
保
数
の在
台
現
有
一新車生産一新車用タイヤ
補修用タイヤ
　代替関係からの予測
　〔電気釜の例〕
　これは東芝が電気釜をはじめて売り出した
昭和28年当時の予測の例である（注9）。電気
釜は従来の燃料だきの釜にとって代るもので
ある。そこで需要予測のためには，最高どの
くらいの割合まで代替され，また時間的にど
のようなテンポで浸透してゆくかが予測され
る必要がある。
　まず機能と価格を従来の釜と比べてみると
　機能……自動的に炊けて失敗がない。タイ
ムスイッチを併用するとねていて炊ける。
　価格……従来の釜の7倍，所要電力の料金
も，ガス・石油その他に比して高い。
　電気釜は機能はすぐれているが，価格も高
いo
　まずアメリカでのトースタ・・一一から類推を行
なう。自動トースターはターンオーバ形の6
需要予測の序論的研究（河野）
倍の価格をしている。しかし自動トースター
は全体の90％の商品占有率をしめている。ト
ースターの普及率は80％であり自動トースタ
ーの普及率は72％ほどであることになる。電
気釜はパン食国のトースターに酷似するので
これが1つの参考になる。
　次ぎに類似の製品としてはラジオがあり，
必需的な性格も，価格も似ている。ラジオの
普及率は90％である。電気にも定額制と定量
制とある。しかし定額制は5－－6年中には殆
んど定量制に移行する。従ってこの点の制約
は考えないことにする。
　炊事の量が大きい世帯は電気釜に適しな
い。そこで1回の炊事量に区分を設け，その
区分ごとに普及率をかえることが必要であ
る。最高の普及率を80％とし，炊事量の多い
世帯の普及率はこれを下げて，次ぎのように
40％および20％とする。
　1升炊きまでの世帯　全世帯の約60％，10，500千
　世帯，普及率80％，電気釜保有台数8，400千台
　1升～1．5升炊きまでの世帯全世帯の約22％，
　4，00G千世帯，普L及率40％，電気釜保有台数
　1，600千台
　1．5升以上炊きまでの世帯全世帯の約18％，
　3，500千世帯普及率20％，電気釜保有台数
　700千台
合計　 18，000千世帯，10，700千台
　このようにして最高保有台数を約10，000千
台と予測した。
　取替需要はどうか。将来10，000千台普及し
た時の買換需要は，耐用年数5年位として，
年間約2，000千台が期待される。このころ新
婚世帯の数は年に400千世帯ずつふえること
が予測されるので，この保有台数の増加と合
わせて，年間2，400千台の需要が経常的に見
込まれる。
　この最高の保有台数に，どのような時間的
経過で普及するかは，他の家庭用電気機具の
普及速度から類推した。すなわち電気洗濯
機，冷蔵庫，テレビ等の平均普及率の時間的
傾向から類推して平均保有率の変化を予測し
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た。世帯数の増加と相侯って，保有台数の増
加を予測した
　以上の例は，新製品であって過去のデータ
がないために，まず最高の需要を求め，次い
でその最高の需要までに達する年数と形とか
ら，年々の需要を求めるというやり方であ
る。しかし次ぎのものはすでに市場にある旧
製品で過去のデータがあるために，商品代替
の傾向を求めて将来の需要を予測する。
　技術的・経済的に可能な最高使用量の計算
（潜在需要の計算から）
　この方法は，製品の用途，可能的な使用者
の数などから最高どこまで使用されるかを推
定する方法である。過去のデータを用いず，
技術的・経済的な見積りによるから新製品に
適する方法である。また最高需要を予測する
から，潜在需要の予測ともいえる。
　この方法は，すでにのべた原単位法や，補
充関係からの推定や，代替関係からの推定に
もすでに用いられている。技術的・経済的に
最高需要を推定しているからである。したが
ってこの方法は独自の方法とはいえない。す
でにのべた3方法に共通に用いられる1つの
方法であるといえる。しかし上記3つの方法
とは少し異る領域もある。例えば次ぎのよう
な新しい製品で補充関係も代替関係もない製
品の場合である。
　太陽熱温水器の需要予測の例（注10）
　全国世帯数……約2，000万世帯
このうちから，温水器の入らない世帯を落し
てゆく。これは次ぎのような世帯を落してゆ
く，
　北海道，東北，山陰などの世帯……日照時
　　間，雨量，気温などの関係で持つ見込が
　　ない。
　低所得層……価格は4万円程度であり，こ
　　れに工事費を加えると，効用の割合には
　　値段がかかる。従って低所得層は，普及
　　率を落すか，または普及率を低くする。
需要予測の序論的研究（河野）
　風呂のない世帯……温水器は風呂に多く用
　　いられるから，風呂のない家は除く。
　借家に入っている世帯……借家にはつけな
　　いから除く。
　山間部一一一…水道のない世帯には入らない。
　商店街の世帯……目照が不十分であるから
　　除く。
　このように除いて残った世帯が潜在需要の
最大限を示すことになる。普及率の時間的推
移を別に推定して乗ずれば顕在需要を推定す
ることができる。
　この方法は，需要を規定する要因を詳細に
検討する点で，巨視的方法ではなく，微視的
方法に近いといえる。需要を規定する直接的
な要因と需要とを結びつけるからである。従
って，需要を規定する直接的要因の調査は，
資料の分析でもできるが，直接的に対象に当
ることも必要になる。すなわちいわゆる市場
調査を行なうことが必要であり，ここに市場
調査と，需要量予測とが結びつく。
　徴候法（バロメーター法，先行指標法）
　これはある徴候をみて，ある事の将来を推
定することである（注11）。例えば体温を計っ
て，病気を推定し，明日の活動能力を予測す
るとか，恋人の話し方から来週のデートの可
能性を予測するとかがこれに当る。徴候が因
果関係の原因の1つであり，それによって他
の原因も推定して結果を予測するものであ
り，論理的判断による方法の1つである。も
し理論的な関係が不明のままで，ある徴候
と，ある事実の将来の結果とが相伴って起る
ことを経験的に発見し，それによって将来を
予測する方法であれば，それは時系列の傾向
分析と似る。国際収支の動向をみて，株価
や，設備投資の動向を予測するが如きはこの
典型的なものである。
　第3・13図にみるように，Aの原因が起れ
ば，それにともなってB，Cの原因も起り，
将来の結果たるDが起るであろうことを予測
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　　　第3・13図　徴候による予測
徴候
　　　　ノノ’
　　C（f
（原因） （将来の結果）
するのである。AはDに先行して起るから，
先行指標たる徴候である。
　EやFはDの結果である。もしDが見えな
いときには，EやFをみて，　Dの起ったこと
を推定することもある。これは徴候による推
定（予測ではない）である。EやFはDより
も遅行するから，遅行指標たる徴候である。
遅行指標は予測には使えない。
　徴候法のもっとも顕著な実例は，景気変動
の予測である。景気変動の先行指標，一致指
標，遅行指標には次ぎのようなものがある。
　（1）先行指標
　東証株価平均指数（旧ダウ）
　全国銀行設備資金新規貸付数
　機械受注額（製造業用）
　外貨準備高（米市銀からの特別借入を除く）
　所定外労働時間（生産労働者，製造業）
　　企業整理事業所数（製造業）
　　臨時日雇労働者月間推計延人員
　（2）一致指標
　現金通貨残高
　手形交換高（約手為手合計，金額，東京）
　　日銀卸売物価指数（農畜品を除く総平均）
　　生産指数（生産額ウ＝イト，製造工業）
　製品出荷指数（製造工業）
　輸入通関実績
　　国鉄貨物輸送トン数
　（3）遅行指標
　　不渡手形指数（東京）
　　日銀貸出金
　　全国銀行貸出約定平均金利（貸出平均）
　　消費者物価指数（全都市，総合）
　　生産者製品在庫指数（製造業）
　　原材料在庫指数（製造業）
　先行指標は転換品よりも，何カ月か先行す
るので，その動きをみて，景気の動向を推定
することができる。同時指標や，後行指標
需要予測の序論的研究（河野）
も，その動きをみて，すでに山や谷がすぎた
か否かを知り，すぎてからどのくらい立った
か，従って将来の山や谷は何時ごろくるかと
いうことを周期によって知ることができる。
このような指標に注意しないと景気の動向は
目にはみえないから判断し難い。
　業種には，業種特有の先行指標がある。こ
のような先行指標を過去の経験から発見して
おくと景気動向による影響や，また長期的な
売行きの増減の予測に用いうる。長期的な売
行きの先行指標としては，たとえばパン食の
普及の増加はベッドの売行き増加の先行指標
となり，味噌・醤油の売行きの減少の徴候と
なるが如きである。
　徴候による類推は本当の因果関係を追求し
た上で将来を判断するものでなければならな
い。ただ過去において徴候の随伴現象が起っ
たことの経験にもとつくものだけでは合理的
な予測といえない。それでは予測が違った場
合にも，その違いがどこから来たかを知るこ
ともできない。
　徴候法は景気動向指標にみられるように，
それだけでは変化の方向や時期を知ることは
できるが，変化の量を知ることはできない。
しかし，他の方法と組合せるとき需要量の予
測をもすることができる。例えば好況期に
は，平均的な傾向を何％上回るか，また不況
期には何％ぐらい下回るかを過去の経験によ
って測定しておけば，景気変動による需要の
変動の量を予測することができる。
（注1）　石川，今居「販売における長期経営計
　画」（昭和33年），p．86
（注2）　経済企画庁「消費と貯蓄の動向」
（注3）同様の意見S．A．　Howard：Marketing
　Management（1957），　chap．6
（注4）　清水晶ほか編「新製品開発の戦略」　（昭
　和38年）第6部
（注5）J．Dean：Managerial　Economics
　（1951）p．182
（注6）　J．A．　Howard　：Qp．　cit，，　chap．10
（注7）Boyd＆Westfal1：Marketing　Rese・
　arch（1956），　chap．16
（注8）Levin　＆　Kirpatrick！：Quantitative
　Approaches　to　Management（1965），　chap．11
（注9）　東京芝浦電気，山田正吾氏の発表資料に
　よる。
（注10）　日立製作所，西川徹氏の発表資料によ
　る。
（注11）Spencer，　Clark＆Hoguet：Business
　＆Economic　Forecasting（1961），　chap．1．
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